Levens

Hoe bereikt u financiéle onafhankelijkheid?

ang

Money praat met vier professionele planners
over het toenemende belang van financiéle planning

én een goede relatie met de klant.

SIMON STEENBERGEN 1 <01 HERMAN vaN HEUSDEN

De laatste jaren is in de Verenigde Staten
een trend gaande die we kunnen aanduiden
met de term life planning. Hoewel er veel
interpretaties zijn, komt als belangrijkste
element naar voren dat het uitsluitend vol-
staan met een financieel plan, hypotheek-
advies of beleggingsadvies niet tot het best
passende advies leidt. Daar is méér voor
nodig. Maar: wat is dat dan?

Geert nﬁ)‘ﬂ!fs. i 2004 untgeroepen toi Financiéle

Planner van het Jaar en werkzaam alg lnanciele

Iris Brik:
‘Als je

investeert in
de relatie met
je kiant, kun
je ook beter
adviseren.

jo

coach voor de Hypothekersassociatie: ‘Dat is heel
wisselend. Laatst heb ik aan een klant vijitien ge-
sprekken gewijd. De eerste keer dat hij binnen-
kwam ging hij achteroverzitten, trok ziin schoenen
uit en legde vervolgens zijn voeten op tafel, Tk heb
het laten gebeuren en we zijn diep in gesprek ge-
|-l|lL’-[ .\;.I -lil' eerste I\t'l'l' \'(i]g({t‘r‘l cr nl-}g veertien
gesprekken. In elk gesprek kwam wel weer een
nieuwe gedachre op, maar witeindelijk leidde het
tot niets. Wat ik ervan heb geleerd, is dar zoveel ge-
sprekken niet automatisch een optimaal advieskli-
maat met zich meebrengen, dat je de cliént meer
moet sturen. Bob Buwalda, Financigle Planner van
het Jaar 2003 en gevestigd als zeltstandig adviseur:
Toch lijkt me dat aan de basis wel gucd. Bij hinan-
citle planning ol cigenlijk financiéle life planning,
ontstaat er een inniger band met je cliént. Pas na
cen paay -:'v:-}u'ckkrn !m-r e wemand een l«]t.‘t_'!.It_‘ l\t‘n—
nen en kun je de cliént ook beter bij de hand nemen.
Dat s volgens mij life planning.’

Wat je vaak ziel, is dat adviseurs nogal snel
tutoyeren. Welke rol speelt tutoyeren volgens
jullie bij life planning? Versterkt het de
emotionele band met de klant?

Buwalda: Tutoveren helpt zeker, maar het hoeft niet
per se. Ik heb chiénten die ik al jaren ken en bege-
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Beert Reyners (2004),
Iris Brik (2005) en
Bob Buwalda (2003)
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Roelof Mejjer,
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Roelof Meijer:
‘Het gaat om

dadrvragen en
de werkelijke
issues boven
tafel zien te
krijgen.

Financiéle planning is in Nederland nog
steeds geen gemeengoed. Hoe komt dat?

Buwalda: ‘In de Verenigde Staten kom je op iedere
straathoek de woorden “financial planning” regen.
In Nederland is het belang ervan nog steeds niet tor
de mensen doorgedrongen.” Brik: 'De overkoepelen-
de organisatie van planners, de Federatie Financigle
Planners. zou eigenlijk voor meer bekendheid van
dit fenomeen moeten zorgen. Mensen weten ge-
waon niet wat financiéle pl.m ning voaor hen kan be-
tekenen. Hier is cen moote taak \\-L-ggvicgtf voor de
beroepsorganisatie.” Meijer: ‘De vip heelt wel eens
iets op dat gevlak gedaan, maar veel te weinig. Ze-
ker nu in onze maatsc happi) steeds minder collec-
tieh wordt ;:vn'grhl. zou het Jt_pglsrh Zn dat mensen
wat sneller naar een Anancieel planner stappen om
allerlei persoonlijke zaken re regelen,” Buwalda: ‘Fen
klant weet helemaal nier wat hij van financiéle plan-
ning kan verwachten. Hij weer niet war hij kejgt,
wat het kost.” Brik: ‘Soms denk ik wel eens, was ik
maar advoc aat ’f("\\t.‘l'\ll‘ll [J.‘m |1.ui ik nooit hoeven
uitleggen wat ik dee of
hoe ik mijn geld verdien
Ik had keurig “wurtje-
tactuurtie” kunnen wer-
ken, Klaar.” Reyners: [k

roep wel eens geksche-

rend als een klant bell
pim:-. de meter ||_n_\i~l_ Geeﬂ HBynerS:
Maar zo s het naruurhijk ‘Polis-

niet. Een klant zou dui-

delijk moeten wetren wat Uerk{lpers
een hinancieel plan voor zullen als
hem kan betekenen. Met riipe appels
buhuhurcn%Ic i_'nefomngs- uit de boom
structuur. Geen onduide- )
lijkheid, maar transpa- vallen.
rantie.

M

Wat heeft de klant aan financiéle planning?

Buwalda: ‘Financiéle planning moet leiden tot een
onbezorgd leven. Je gaat met je klant om de tafel
zitren. Je leeft je in zijn situatie in en je begint als
het ware een traject.’ HE}‘REFS: ‘Soms word 1k nge-
schakeld als second opinion. Je begint dan in we-
2en .1]& 1%\t'l'i|l' L‘l‘ll.\. miar e kum een }n_-it-iuw!
goeds doen. Zo was er laarst iemand die een bepaal-
de ver z-.'kvl'lug tegen i-\lll.)}')ﬁ'l!lll had .al‘gcﬁlnh-n Dan
ding had " 30.000 gekost en was bij de hypotheck
getrokken, waardoor er in totaal ( 80.000 was ge-
leend. Gewoon misdadig. Gelukkig is het mer wai
zachte druk gelukt om de overcenkomst terug te
draaien, hoewel dat eigenlijk volgens de voorwaar-
den niet kon.” Brik: ‘Dan heb je duizenden euro’s
voor zo lemand verdiend. En dart is natuurlijk be-
|aﬂgr‘.ik. gt‘lti verdienen voor de klant. ”liiﬂ': Dat
argument gebruikte ik vroeger om de waarde van
een hinancieel plan uit te drukken. 1k bespaar, bi)-
voorbeeld, een paar ton successierecht bii cen be-
paald testament of ik bespaar amit-raonrtige belas-
tingen. of een andere structuur levert je meer geld
op. Het wordr steeds belangrijker om specilieke
doelstellingen, zoals financiéle onathankelijkheid,
een huis in Frankrijk of een buitenlandse studie van
Lir k1r‘ldc|'t‘n. apart en gnml te rt‘gr:Il;'n. .“.cl natuur-
Ik altiyd weer het effect van het eigen bestedings-
patroon. Dat wil nog wel eens oplopen als je stopt
met werken. Door tlul sS0Or <:|O('fnlt'||lngcn te benoe-
men en te berekenen kun je het nut van een finan
cieel plan helder maken.'

Over welke vaardigheden moet een
financieel planner beschikken om goed te
kunnen adviseren?

Brik: ‘Je moet structuur en rust kunnen aanbren-
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Ik ben zell heel gedisaiplineerd en rationes!
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Welke trends zijn voor de Money-lezers van
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JONEE Mensen van cen pdr ol twinbig warden be-
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